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ABSTRAK
PT. Batik Danar Hadi  merupakan  perusahaan batik yang tersebar di kota-kota besar di Indonesia, seperti
Jakarta, Bandung, Semarang,Yogyakarta, Surabaya, Medan dan Batam. Bahkan perusahaan ini sudah mengekspor
produk-produknya ke luar negeri. Produk yang dihasilkan PT. Batik Danar Hadi adalah bermacam-macam produk
yang berbahan dasar batik. Karena semakin banyak perusahaan batik yang tersebar di Indonesia, maka persaingan
dalam menjalankan usaha tidak dapat dihindari lagi. Maka untuk mempertahankan kelangsungan  hidup
perusahaan, khususnya dalam menjalankan kegiatan usaha untuk memperoleh profit, PT. Batik Danar Hadi berusaha
meningkatkan dan mengatur strategi dalam kegiatan pemasaran dalam rangka meningkatkan penjualan produknya.
Seperti yang diungkapkan oleh (Indriyo Gito Sudarmo, 1994:24) bahwa strategi pemasaran merupakan  strategi
untuk melayani pasar atau segmen pasar yang dijadikan target oleh seorang pengusaha, sehingga tinggi rendahnya
penjualan ditentukan oleh baik buruknya strategi pemasaran yang dilakukan perusahaan untuk mencapai tujuan
organisasinya. PT. Batik Danar Hadi dalam pelaksanaan pemasarannya menggunakan strategi marketing mix
(bauran pemasaran) yaitu  memperhatikan dan menjaga  perpaduan  antara produk, harga, promosi dan distribusi.
Kata Kunci: strategi pemasaran, marketing mix, segmen pasar
PENDAHULUAN
Dewasa ini perkembangan batik sangat
meningkat, hal ini didukung permintaan konsumen
yang semakin bertambah. Batik yang semula hanya
digunakan sebagai pakaian eksklusif oleh keluarga
keraton di Jawa, kini telah meluas ke masyarakat
umum sebagai bahan sandang. Dengan adanya variasi
motif batik yang berasal dari modifikasi motif
modern yang dipadukan dengan motif tradisional,
telah mempercepat pemasyarakatan batik di kalangan
umum. Batik kini telah menjadi komoditas industri
yang bersifat masal.
PT. Batik Danar Hadi  merupakan  perusahaan
batik yang tersebar di kota-kota besar di Indonesia,
seperti Jakarta, Bandung, Semarang,Yogyakarta,
Surabaya, Medan dan Batam. Bahkan perusahaan ini
sudah mengekspor produk-produknya ke luar negeri.
Produk yang dihasilkan PT. Batik Danar Hadi dalah
bermacam-macam produk yang berbahan dasar batik.
Karena semakin banyak perusahaan batik yang
tersebar di Indonesia, maka persaingan dalam
menjalankan usaha tidak dapat dihindari lagi. Maka
untuk mempertahankan kelangsungan  hidup
perusahaan, khususnya dalam menjalankan kegiatan
usaha untuk memperoleh profit PT. Batik Danar Hadi
berusaha meningkatkan dan mengatur strategi dalam
kegiatan pemasaran dalam rangka meningkatkan
penjualan produknya. Seperti yang diungkapkan  oleh
(Indriyo Gito Sudarmo, 1994:24) bahwa strategi
pemasaran merupakan strategi untuk melayani pasar
atau segmen pasar yang dijadikan target oleh seorang
pengusaha, sehingga tinggi rendahnya penjualan
ditentukan oleh baik buruknya strategi pemasaran
yang dilakukan perusahaan untuk mencapai tujuan
organisasinya.
Peningkatan volume penjualan yang tinggi
diperlukan usaha yang sungguh-sungguh dalam
bidang pemasaran, antara lain dengan
mempertahankan mutu produk, harga yang bersaing
serta didukung dengan berbagai promosi. Pemasaran
merupakan salah satu sistem dari keseluruhan
kegiatan bisnis yang bertujuan untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan produk yang memuaskan kebutuhan
konsumennya. Agar suatu produk dapat diterima oleh
pasar maka perlu dilakukan berbagai tindakan yaitu
mengenalkan produk kepada konsumen, karena tanpa
dikenal oleh pasar maka suatu produk tidak akan
diterima apalagi disenangi konsumen. Selain itu,
produk harus dapat memberi kepuasan kepada
konsumen agar konsumen memercayai dan
melakukan kerjasama selamanya.
METODE PENELITIAN
Pemasaran dan produksi merupakan fungsi
pokok bagi suatu perusahaan. Semua perusahaan
berusaha memroduksi dan memasarkan produk atau
jasa untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Saat ini
kegiatan pemasaran mempunyai peranan yang sangat
penting dalam dunia usaha. Kegiatan pemasaran tidak
bermula pada saat kegiatan penjualan dilakukan,
perusahaan harus dapat memberikan kepuasan
kepada konsumen jika mengharapkan usahanya dapat
berjalan terus atau konsumen mempunyai pandangan
yang baik terhadap perusahaan.
Adanya perubahan-perubahan yang terjadi
didalam industri batik menjadi pilihan adalah
kurangnya inovasi produk hal ini diperoleh dari
dilakukannya pra survei dengan menggunakan 30
pengusaha batik hal ini sudah sesuai dengan
distribusi normal sehingga sudah valid.
Kesimpulan dari pra survei kurangnya inovasi
produk sebagai berikut:
a. Inovasi terpenggal oleh tergiurnya akan uang
tunai (sering terjadi para UKM yang sedang
merancang desain batik karena kebutuhan uang
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tunai sangat tinggi maka ditawarkan pembatik
yang ada di luar Pekalongan antara Solo dan
Yogya sehingga penerusan penyelesaian batik
dilakukan oleh pembatik Solo dan Yogya).
b. Pembelian bahan baku pada periode yang lalu
bisa dengan tempo yang cukup panjang (2, 3, 4
bulan) tetapi pada saat ini pihak pabrik/pedagang
besar/distributor memberikan waktu yang cukup
singkat bahkan sering terjadi secara cash(harus
membayar secara tunai) sehingga dibutuhkan
uang untuk membayarnya.
c. Para UKM terbelenggu oleh rutinitas yang terus
menerus sama sehingga kurang inovasi.
d. Para pembatik sering dibiarkan membatik sesuai
dengan selera keinginan para pemilik dana.
e. Pemilik usaha batik tidak berani memberikan
kelonggaran kepada para pembatik disebabkan
biaya yang dikeluarkan terlalu besar.
f. Harga bahan baku yang relatif tinggi
menyebabkan para pengusaha batik maupun
pembatik takut berinovasi karena biaya cukup
mahal.
g. Kebanyakan para pembatik ilmunya didapat dari
warisan orang tua bukan berdasarkan pendidikan
mengenai perbatikan.
h. Dengan adanya pemasaran konsumen tidak perlu
lagi memenuhi kebutuhan pribadi secara sendiri-
sendiri dengan melakukan pertukaran antara
konsumen dengan pelaku pemasaran sehingga
akan ada banyak waktu konsumen untuk kegiatan
yang dikuasai atau disukai.
Strategi Pemasaran
Marketing Mix
“Marketing mix is the set of marketing tools that
the firm uses to pursue its marketing objectives in the
market.”(Marketing Management, 1997) yang kurang
lebih memiliki arti bauran pemasaran adalah
kumpulan dari variabel-variabel pemasaran yang
dapat dikendalikan yang digunakan oleh suatu badan
usaha untuk mencapai tujuan pemasaran dalam pasar
sasaran.
Menurut Kottler (1997:92),”Marketing mix is
the set of marketing tools that the firm uses to pursue
its marketing objectives in the target market,” yang
kurang lebih memiliki arti bahwa bauran pemasaran
adalah sejumlah alat-alat pemasaran yang digunakan
perusahaan untuk menyakinkan obyek pemasaran
atau target pasar yang dituju.
Menurut Stanton (1978) Bauran pemasaran
(marketing mix) adalah kombinasi dari 4 variabel
atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem
pemasaran perusahaan yaitu produk, harga, kegiafan
promosi dan sistem distribusi. Ada banyak alat
pemasaran, McCarthy memopulerkan pembagian kiat
pemasaran ke dalam empat faktor yang disebut the
four Ps: product, price, place, and promotion” (cited
in Kotler, 1992:92).
Keempat bauran pemasaran tersebut secara singkat
dijelaskan sebagai berikut:
1. Product (produk) adalah segala sesuatu yang
ditawarkan kepada masyarakat untuk dilihat,
dipegang, dibeli atau dikonsumsi. Produk dapat
terdiri atas product variety, quality, design,
feature, brand name, packaging, sizes, services,
warranties, and returns.
2. Price (harga), yaitu sejumlah uang yang
konsumen bayar untuk membeli produk atau
mengganti hal milik produk. Harga meliputi last
price, discount, allowance, payment period, credit
terms, and retail price.
3. Place (tempat), yaitu berbagai kegiatan
perusahaan untuk membuat produk yang
dihasilkan/dijual terjangkau dan tersedia bagi
pasar sasaran. Tempat meliputi antara lain
channels, coverage, assortments, locations,
inventory, and transport.
4. Promotion (promosi), yaitu berbagai kegiatan
perusahaan untuk mengkomunikasikan dan
memperkenalkan produk pada pasar sasaran.
Variabel promosi meliputi antara lain sales
promotion, advertising, sales force, public
relation, and direct marketing. Variabel promosi
atau yang lazim disebut bauran komunikasi
pemasaran (Kottler, 1997:604):
a. Advertising, yaitu semua bentuk presentasi
nonpersonal dan promosi ide, barang, atau jasa
oleh sponsor yang ditunjuk dengan mendapat
bayaran.
b. Sales promotion, yaitu insentif jangka pendek
untuk mendorong keinginan mencoba atau
pembelian produk dan jasa.
c. Public relations and publicity, yaitu berbagai
program yang dirancang untuk
mempromosikan dan/atau melindungi citra
perusahaan atau produk individual yang
dihasilkan.
d. Personal selling, yaitu interaksi langsung
antara satu atau lebih calon pembeli dengan
tujuan melakukan penjualan.
e. Direct marketing, yaitu melakukan
komunikasi pemasaran secara langsung untuk
mendapatkan respon dari pelanggan dan calon
tertentu, yang dapat dilakukan dengan
menggunakan surat, telepon, dan alat
penghubung nonpersonal lain.
PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA
Analisis Produk
1. Produk
Untuk memperlancar arus produk dari produsen
ke konsumen akhir maka perusahaan dituntut agar
produk yang dihasilkan tidak mengecewakan
konsumen. Oleh karena itu hal-hal yang perlu
diperhatikan oleh perusahaan dalam memasarkan
produknya adalah merek, kemasan dan label, serta
mutu produk.
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a.  Merek
Merek merupakan nama, istilah, simbol dan
desain yang mengidentifikasikan produk sehingga
membedakannya dari produk pesaing. Maka
dibutuhkan kebijakan dari perusahaan dalam
menentukan mereknya, seperti yang diungkapkan
oleh Bapak Arif selaku Kepala Bagian Penjualan,
”Kebijakan yang kami ambil untuk merek produk
batik yang tersebar di dalam negeri menggunakan
merek perusahaan yaitu Batik Danar Hadi. Namun
untuk produk yang akan diekspor ke luar negeri,
kemasan dan mereknya dibuat oleh importirnya.”
Dari wawancara tersebut, kebijakan PT. Batik
Danar Hadi dalam menentukan merek produknya
adalah  dengan mempergunakan nama perusahaan
Batik Danar Hadi yang sudah banyak dikenal oleh
masyarakat dalam negeri. Sedangkan produk yang
akan diekspor ke luar negeri, produk tersebut tidak
diberikan nama merek. Karena setelah produk
diekspor ke luar negeri, kemasan dan mereknya
dibuat oleh importirnya dan dijual dengan nama
merek dari importir tersebut.
b. Kemasan dan Label
1. Kemasan
Berdasarkan observasi (pengamatan) penulis di
lapangan, kegiatan pembungkusan atau pengemasan
produk yang dilakukan oleh PT. Batik Danar Hadi
adalah sebagai berikut:
a. Produk dikemas dalam kemasan untuk satu
barang (individual packaging), individual
packaging ini berupa plastik (polybag).
b. Produk yang sudah dikemas dalam plastik
dikemas kembali dalam plastik besar (big
polybag) atau disebut dengan master packaging.
c. Produk yang sudah dikemas dalam big polybag
dimasukkan dalam karton atau master packaging
yang lebih besar.
Dari proses pembungkusan produk yang penulis
amati, maka penulis dapat menyimpulkan bahwa
kemasan mempunyai peran dan fungsi yaitu:
melindungi produk dari kotoran dan air sehingga
produk tidak mudah rusak dan aman dipakai oleh
pengguna; serta mempermudah penyimpanan dan
transportasi, kemasan yang dipakai dalam melindungi
produknya dapat mempermudah penyimpanan dan
transportasi karena bentuk dari kemasan tersebut.
2. Label
Label merupakan keterangan mengenai produk
atau perusahaan yang membuat produk tersebut yang
berupa tulisan. Label yang tertera pada produk PT.
Batik Danar Hadi adalah sebagai berikut:
Gambar 1. Label Danar Hadi
c.  Mutu
Mutu merupakan alat penentu kepuasan
pelanggan sehingga mutu yang bagus dapat
memberikan manfaat kepada perusahaan yaitu
pembelian ulang dan media promosi. Dalam
wawancara dengan Ibu Atik selaku staff bagian
promosi mengungkapkan, ”Agar produk yang
dihasilkan tidak mengecewakan konsumen, maka PT.
Batik Danar Hadi sangat memperhatikan dan
menjaga mutu dari produk yang dihasilkannya yaitu
dengan menerapkan standarisasi mutu.”
Standarisasi mutu tersebut antara lain:
1. Tidak menerima bahan baku yang tidak sesuai
dengan standar mutunya maka sebelum proses
produksi perlu diadakan penyeleksian bahan
baku, apabila bahan baku tersebut sesuai dengan
standar mutunya, bahan baku tersebut dapat
langsung diteruskan ke proses produksi
selanjutnya.
2. Tidak memroses bahan baku atau produk
setengah jadi yang proses sebelumnya tidak
sesuai dengan standar mutunya. Bahan baku atau
produk setengah jadi yang tidak sesuai dengan
standar mutunya dibuat kembali atau diproses
ulang sehingga didapat bahan baku atau produk
setengah jadi yang sesuai dengan standar mutunya
kemudian diteruskan ke proses produksi
selanjutnya.
3. Tidak meneruskan proses berikutnya apabila
produk tidak sesuai dengan mutu serta
menghindari pelanggan mendapati produk yang
tidak bermutu. (sumber: wawancara dengan Ibu
Atik). Dari kebijakan perusahaan dalam
menetapkan standarisasi mutu seperti yang
dijelaskan di atas, dapat dilihat bahwa PT. Batik
Danar Hadi sangat memperhatikan proses
kegiatan produksinya mulai dari pemilihan atau
penyeleksian bahan baku sampai menjadi produk
yang siap dipakai oleh konsumennya. Selain itu
perusahaan ini juga menjaga dan
mempertahankan kualitas atau mutu produknya
agar konsumen merasa puas sehingga mereka
akan melakukan pembelian ulang terhadap produk
batik yang dipasarkan oleh PT. Batik Danar Hadi
dan tidak berpindah ke produk batik yang
dihasilkan dari perusahaan lain.
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Nama Produk:  Batik “Danar Hadi”
Gambar 2. Produk Danar Hadi
1. Jenis produk :
1.1 Sarung
1.2 Baju hem atasan pria dan wanita




a. Baju: Rp 40.000,oo – Rp 500.000,oo






a. Umur : Diperuntukkan untuk orang dewasa
b. Jenis kelamin : Laki-laki dan Perempuan
Kebangsaan : Semua negara
Penghasilan : Seseorang yang
berpenghasilan bawah,
menengah dan atas
Agama : Semua agama
c. Kelas Sosial : Lebih membidik pada
seseorang dengan tingkat
sosial menengah keatas





e. Status Pemakaian : Digunakan untuk
berbagai macam acara
baik resmi maupun




meja, sprei tempat tidur.










Produk ini dikemas dalam plastik yang
disesuaikan dengan kain yang akan di-packing
dan tiap plastik terdapat hanya satu buah produk.
Produk tersebut dapat berupa kain lembaran, baju
hem atasan, baju terusan, maupun bentuk yang
lain.
2. Harga:
Dalam menetapkan harga jual, PT. Batik Danar
Hadi selalu berusaha menetapkan harga yang dapat
dijangkau oleh  konsumen. Seperti yang diutarakan
oleh Bapak Arif  dalam wawancara, ”Metode
penetapan harga jual produk yang dipakai oleh
perusahaan ini adalah dengan menggunakan metode
Cost Plus Pricing,  yaitu menjumlahkan biaya per
unit dengan suatu jumlah untuk menutup laba yang
diinginkan pada unit tersebut. Biaya tersebut antara
lain: biaya promosi, gaji dan administrasi.”
Dari kutipan wawancara di atas, dapat diketahui
bahwa metode penetapan harga yang digunakan PT.
Batik Danar Hadi adalah cost plus pricing yaitu
metode penetapan harga yang berorientasi biaya.
Harga jual produk ditetapkan dengan cara
menambahkan sejumlah keuntungan terhadap biaya-
biaya produksinya. Biaya-biaya tersebut berupa biaya
promosi,biaya gaji dan biaya administrasi. Dalam
penetapan harga ini, perusahaan juga
mempertimbangkan beberapa faktor, yaitu konsumen,
bahan baku, pekerja, nilai produksi, nilai art, waktu
penyelesaian pekerjaan dan motif.
Untuk merangsang pembelian dari konsumen,
PT. Batik Danar Hadi memberikan potongan harga.
Jenis potongan harga tersebut antara lain:
a. Potongan kuantitas karena buyer telah membeli
produk dalam jumlah besar.
b. Penghargaan barang karena buyer bersedia
membeli produk dalam keadaan tidak normal atau
produk cacat.
c. Penghargaan komisi yang akan diberikan kepada
agen perantara, agen akan memperoleh persentase
tertentu dari volume penjualan sebagai jasanya.
(sumber: wawancara dengan Bapak Arif).
Perusahaan ini memberikan potongan harga dan
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penghargaan kepada konsumen maupun
pelanggannya yang membeli hasil produksinya
dalam jumlah besar, bersedia membeli produk
cacat dan memberikan komisi kepada agen yang
mampu menyalurkan dan meningkatkan volume
penjualan produk batik Danar Hadi.
3. Distribusi
a. Saluran Sistribusi
Agar produk yang dibuat perusahaan atau
produsen dapat sampai ke tangan konsumen perlu
adanya kegiatan distribusi. Perusahaan dapat memilih
saluran distribusi yang mereka gunakan untuk
menyalurkan produk mereka untuk sampai ke tangan
konsumen. Seperti yang diutarakan dalam wawancara
dengan Bapak Arif, ”Untuk proses saluran
distribusinya, kami menggunakan jasa perantara
melalui agen agar produk dapat dengan mudah
sampai ke tangan buyer. Karena dengan perantara
agen akan mampu membawa produk batik Danar
Hadi bersaing dengan pesaing batik lainnya.”
Maka dari kutipan wawancara di atas dapat
diketahui bahwa untuk menyalurkan produknya agar
sampai ke tangan buyer, PT. Batik Danar Hadi
menggunakan agen sebagai perantara. Karena dengan
perantara agen mampu membawa produk batik PT.
Batik Danar Hadi bersaing dengan pesaing batik
lainnya, perantara agen juga selalu berinisiatif
memberikan usul tentang produk agar produk batik
lebih baik lagi. Selain itu, perantara agen bersedia
untuk menanggung resiko perusahaan, seperti produk
yang ditolak oleh buyer karena produk tersebut tidak
sesuai dengan yang diinginkan.
b. Sistem Transportasi
Dalam menyalurkan produknya dibutuhkan alat
transportasi agar sampai pada tempat yang dituju,
maka PT. Batik Danar Hadi menggunakan dua
macam alat transportasi, yaitu:
1. Truk, merupakan armada transportasi milik PT.
Batik Danar Hadi pribadi.
2. Kereta Api, merupakan jasa layanan PT. Kereta
Api Indonesia untuk mengangkut produknya.
Sedangkan jalur yang digunakan PT. Batik Danar
Hadi apabila mengekspor produknya ke luar negeri
adalah:
1. Jalur Laut, setelah produk diangkut oleh truk atau
kereta api ke pelabuhan kemudian produk
dimasukkan dalam kapal untuk didistribusikan
sampai ke negara tujuan.
2. Jalur Penerbangan, alat transportasi yang dipakai
adalah pesawat terbang agar lebih cepat sampai ke
negara tujuan. (sumber: dokumen PT. Batik
Danar Hadi)
c.  Sistem Penyimpanan
Selain pemilihan saluran distribusi dan sistem
transportasi, sistem penyimpanan juga harus
diperhatikan karena termasuk aspek pokok yang
berkaitan dengan keputusan-keputusan distribusi.
Berdasarkan pengamatan penulis di lapangan, PT.
Batik Danar Hadi mempunyai gudang sendiri untuk
menimbun ataupun menyimpan produk-produk yang
sudah siap dipasarkan kepada konsumennya.
4.  Promosi
Promosi merupakan komunikasi yang bertujuan
untuk menginformasikan suatu produk perusahaan
kepada masyarakat. Upaya yang dilakukan oleh PT.
Batik Danar Hadi untuk mengenalkan produknya
terdapat pada empat komponen dari bauran promosi,
yaitu:
a.  Penjualan Perorangan (Personal Selling)
Merupakan bentuk komunikasi dua arah dengan
cara menawarkan produk kepada pembeli atau calon
pembeli. Seperti yang diungkapkan dalam wawancara
dengan Bapak Dharmanto, ”Media yang dipakai PT.
Batik Danar Hadi dalam mempromosikan produknya
kepada buyer adalah melalui internet yaitu
menawarkan produk lewat e-mail (electronic mail).
Karena dengan menggunakan e-mail ini, kegiatan
promosi kami berjalan dengan lebih efektif dan
efisien.”
Dari petikan wawancara di atas, e-mail
merupakan media internet yang digunakan PT. Batik
Danar Hadi untuk menawarkan produknya kepada
konsumen dengan mudah dan lebih luas. Kegiatan
ini, di antaranya seperti tawar menawar harga produk,
pemesanan produk oleh pelanggan, serta penyaluran
saran dan kritik dari pelanggan kepada perusahaan.
Manfaat bagi perusahaan dari penggunaan e-mail ini
yaitu pesan (tawaran produk) lebih cepat sampai ke
tangan buyer, biaya relatif lebih murah dan sebagai
wadah keluhan buyer yang merasa kurang puas
terhadap produk atau pelayanan yang diberikan
perusahaan.
b. Periklanan (Advertising)
Untuk mengenalkan produk perusahaan,
diperlukan kegiatan periklanan dengan
menyampaikan informasi dari produk yang
dihasilkan untuk mencapai pasar secara massal,
sehingga tingkat penjualan dan keuntungan
perusahaan terus meningkat. Dalam wawancara
dengan Bapak Dharmanto, ”Agar produk dikenal
oleh masyarakat secara luas, kami melakukan
kegiatan advertising dengan cara memasang iklan di
majalah atau koran, menyiarkan di TV atau radio,
kalender, pemasangan spanduk (discount,
sponshorship) dan penyebaran brosur, kartu
undangan show dan lain-lain.”
Dari wawancara tersebut, maka media yang
digunakan oleh PT. Batik Danar Hadi dalam
mengiklankan produk batiknya adalah melalui
berbagai kegiatan advertising, yaitu:
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Perkenalan Pertumbuhan Kedewasaan Kejenuhan Kemunduran
Penjualan
Waktu
1. Pemasangan iklan di koran dan majalah
(khususnya majalah kewanitaan).
2. Penyiaran iklan di beberapa stasiun TV dan radio.
3. Pembuatan kalender.
4. Pembuatan dan penyebaran barang-barang cetak,
seperti: brosur (discount atau informasi produk),
kartu (lebaran, tahun baru), dan undangan show.
5. Spanduk yang dipasang dalam rangka:
memberikan informasi (event discount, bonus
penjualan dan produk baru), sebagai sponshorship
murni dan sosial (yang bersifat ke-Islaman).
c. Promosi Penjualan (Sales Promotion)
Promosi penjualan merupakan kegiatan
pemasaran yang bertujuan untuk merangsang
pembelian dalam waktu yang cepat. Kegiatan ini
biasanya dilakukan dengan memamerkan sampel
produk terbaru di event-event tertentu, seperti yang
diungkapkan oleh Bapak Dharmantho bahwa,
”Biasanya kami melakukan promosi penjualan
dengan cara melalui pameran dagang, bazar, fashion
show atau display. Kegiatan-kegiatan ini paling
banyak mengeluarkan dana promosi di antara
kegiatan promosi lainnya.”
Dari petikan wawancara di atas, maka PT. Batik
Danar Hadi merangsang pembelian dari buyer dengan
cara mengadakan pameran dagang (bazar), peragaan
busana (fashion show) produk batik yang terbaik dan
terbaru dari PT. Batik Danar Hadi yang
diselenggarakan pada event-event tertentu.
d. Publisitas
Publisitas dilakukan untuk menjaga hubungan
baik dengan publik untuk menciptakan atau menjaga
citra (image) perusahaan dan produk, sehingga timbul
kepercayaan publik kepada perusahaan. Kegiatan
publisitas ini hampir sama dengan periklanan, hanya
biasanya dilakukan tanpa biaya sponsor. ”Kami juga
melakukan kegiatan publisitas melalui internet
dengan membuat website yang beralamat di
www.danarhadibatik.com. Karena dengan melalui
internet ini, kegiatan promosi kami akan tersebar
lebih luas.”
Dari wawancara dan pengamatan penulis,
kegiatan publisitas yang dilakukan oleh PT. Batik
Danar Hadi yaitu dengan membuat website di internet
yang berisi tentang company profile, nama macam-
macam produk dan informasi lain mengenai
perusahaan dan produk batik dari PT. Batik Danar
Hadi.
HASIL DAN PEMBAHASAN
Dalam Pembahasan berdasarkan hasil
wawancara serta observasi mengenai perusahaan dan
produk batik dari PT. Batik Danar Hadi ini, kami
menganalisa produk batik dengan pendekatan Life
cycle Product/Siklus Umur Produk dari setiap fase
baik yang sedang berjalan maupun yang pernah
dialami oleh perusahaan dan produk batik dari PT.
Batik Danar Hadi.
SiklusUmur Produk
Daur hidup produk batik Danar Hadi sama
seperti dalam perusahaan-perusahaan yang lain yaitu
dimulai dari tahap embrio, tahap perkenalan, tahap
kedewasaan dan tahap kemunduran atau penurunan.
Gambar 3. Siklus Umur Produk
Tahap Pengenalan




baju batik dan berupa batik
tulis.
Harga : Untuk penetapan harga
masih di bawah harga
saingan, hal itu dimaksudkan




Distribusi : Sistem pendistribusian
masih berupa pengantaran
produk kepada toko atau
perusahaan pengolah kain
batik untuk dibuat baju.
Tahap Pertumbuhan
Produk : Mulai menambah corak dan
metode pembuatan batik
baik berupa tulis maupun
cap dan mulai pembuatan
baju hem atasan.
Harga : Mulai bersaing dengan
produk yang lain.
Distribusi : Menggunakan jasa
pengantar sebagai penyalur
distribusi.
Promosi penjualan : Berbasis Usaha Kecil dan
Menengah (UKM) serta
penjualan melalui email
karena lebih praktis dan
efisien.
Tahap Kedewasaan
Produk : Selain membuat baju hem
atasan juga membuat produk
berupa baju terusan, tas,
sprei tempat tidur, dan
lainnya.
Harga : Penetapan harga berdasarkan
pada jenis kain, corak serta
cara pembatikan yaitu
berupa tulis dan cap.
Distribusi : Menggunakan stock man
sebagai penyalur distribusi
atau (Producer - Distributor
- Wholeseller - Sub-
Wholeseller - Dister -
Comsumer).
Promosi penjualan : Kegiatan promosi yang
dilakukan Danar Hadi antara
lain dalam bentuk berikut:
1.Pemasangan iklan di koran
dan majalah.
2.Penyiaran iklan di

















sosial (yang bersifat ke-
Islaman).
Tahap Kemunduran
Produk : Permintaan produk mulai
berkurang sehingga perlu
diganti produk baru yang
lebih ringkas dan indah
dalam hal estetikanya.
Harga : Harga sedikit di diturunkan.
Distribusi : Menggunakan stock man
sebagai penyalur distribusi
atau (Producer - Distributor
- Wholeseller - Sub-
Wholeseller - Dister -
Comsumer).
Promosi penjualan : Menggunakan email dan
situs blog agar lebih
menghemat biaya.
KESIMPULAN
Dari pengamatan di atas, dapat disimpulkan
bahwa PT. Batik Danar Hadi dalam pelaksanaan
pemasarannya menggunakan strategi marketing mix
(bauran pemasaran) yaitu memperhatikan dan
menjaga  perpaduan antara produk, harga, promosi
dan distribusi.
1. Dalam memasarkan produknya PT. Batik Danar
Hadi selalu berusaha menjaga kualitas produknya
agar tetap disenangi oleh konsumen atau
pelanggannya, baik dalam merek, pemilihan
bahan baku, proses produksinya sampai dengan
pengemasan dan pemberian label pada
produknya.
2. Harga jual produk yang dihasilkan PT. Batik
Danar Hadi ditetapkan dengan menggunakan
metode Cost Plus Pricing (berorientasi biaya),
yaitu menjumlahkan sejumlah keuntungan
terhadap biaya produksinya. Biaya-biaya tersebut
antara lain biaya promosi, biaya gaji dan biaya
administrasi.
3. PT. Batik Danar Hadi mempromosikan
produknya dengan melakukan kegiatan yang
terdapat pada bauran promosi, yaitu:
a. Penjualan Perorangan
Kegiatan ini dilakukan dengan membuat e-
mail di internet, komunikasi ini dilakukan
pada saat calon pembeli meminta informasi,
pemesanan dan melakukan tawar menawar
harga.
b. Periklanan
PT. Batik Danar Hadi mengiklankan
produknya melalui berbagai media seperti
koran, majalah kewanitaan, TV dan radio,
spanduk, kalender, brosur dan barang-barang
cetak lainnya.
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c. Promosi Penjualan
Promosi ini dilaksanakan pada event-event
tertentu, seperti diadakannya peragaan busana
dan pameran dagang (bazar) dalam rangka
untuk menyambut hari-hari besar atau
peringatan hari penting lainnya.
d. Publisitas
Promosi ini dilakukan dengan membuat
website di internet yang beralamat
www.danarhadibatik.com.
4. Kegiatan distribusi dilakukan dengan
mempergunakan jasa agen sebagai perantara
menyalurkan produk-produknya agar sampai ke
tangan konsumen. Selain itu, perusahaan juga
memperhatikan alat transportasi dan tempat
penyimpanan produk agar memudahkan kegiatan
distribusinya. Agar tujuan perusahaan dalam
meningkatkan volume penjualan produknya
tercapai, selain memperhatikan strategi bauran
pemasaran PT. Batik Danar Hadi juga melakukan
strategi pengembangan pasar dengan memperluas
pasar yang sudah ada dan memperbanyak
penggunaan produk batik. Dalam pelaksanaan
strategi-strategi tersebut, perusahaan ini juga
mengalami beberapa hambatan baik dari luar
maupun dari dalam perusahaan. Namun hambatan
tersebut justru menjadi pemicu perusahaan untuk
memperbaiki kekurangan dan mengubahnya
menjadi lebih baik.
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